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Abstrak
Management by Objectives (MBO) adalah metode penilaian kinerja karyawan yang berorientasi
pada pencapaian sasaran kerja. Pada metode MBO, setiap individu karyawan memiliki sasaran
kerjanya masing-masing, yang bersesuaian dengan sasaran kerja unitnya untuk satu periode
kerja. Penilaian kinerja dalam metode MBO dilakukan di akhir periode mengacu pada realisasi
sasaran kerja. Adapun Rank Inclusion in Criteria Hierarchies (RICH), berperan sebagai metode
pada proses pembobotan atas Key Performance Indicator (KPI) karyawan yang mencerminkan
hasil pencapaian sasaran kerja karyawan yang sedang dinilai kinerjanya. Dengan metode RICH,
sistem dapat melakukan komputasi atas performansi kerja pegawai.
Penilaian performansi kerja karyawan ini mengambil lokasi pengamatan di PT Telekomunikasi
Indonesia Tbk. (Telkom). Posisi/jabatan karyawan yang dijadikan objek penilaian adalah Account
Manager (AM). Yang mana AM merupakan ujung tombak Telkom dalam menjual produknya
kepada Corporate Customer (CC). Adapun yang dikategorikan sebagai CC oleh Telkom adalah
pelanggan yang memberikan kontribusi pendapatan diatas 500 juta rupiah kepada Telkom per
tahunnya. Maka dari itu, kedudukan AM menjadi sangat krusial bagi Telkom dalam upaya
memenangkan pasar Infokom di Indonesia.
Dalam tugas akhir ini, aspek penilaian performansi kerja AM dikhususkan pada bidang
pencapaian kemenangan pasar dan finansial. Adapun proses dalam menilai kinerja AM diperoleh
yaitu; (i) penjabaran sasaran kerja unit, (ii) perumusan program kerja dan subprogram kerja, (iii)
pemberian target pencapaian AM, (iv) penilaian SKI AM. Nilai akhir diperoleh dari total nilai
seluruh program kerja.
Kata Kunci : Penilaian Performansi Kerja Account Manager, Management By Objective, Rank
Inclusion Criteria Hierarchies
Abstract
Management by objectives (MBO) is a performance appraisal method which is oriented on work
objective achievement. On MBO, every employee has individual work objective, that they make
based on the unit work objective. Performance evaluation in MBO method, is done at the end of
work period. There is Rank Inclusion in Criteria Hierarchies (RICH), roles the weighting on key
performance indicator (KPI) of employee's individual work target. By the RICH method, system
could do the computation of employees job performance.
Job performance assesment takes place of research in PT Telekomunikasi Indonesia Tbk
(Telkom). The employees that have been observed as an object is Account Manager (AM). AM is
the pioneer of Telkom in selling their product to the Corporate Customer (CC). CC is a cluster or
customer that gives yearly revenue contribution to Telkom more than five hundred millions
rupiah. Therefore, the role of AM becomes so important in winning the market of Infocomm in
Indonesia.
In this final task, the AM's work objectives is specific to financial and market leader aspect. The
stage of system in evaluating the AM's work performance are: (i) Unit objectives reviewed, (ii)
conducting work programs, (iii) employee objectives set, (iv) individual work performance
evaluated. Final value of AM job performance conducted from the summary of programs values.
Keywords : Job performance assesment of Account Manager, MBO, RICH
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1. Pendahuluan
1.1 Latar belakang
PT Telkom Indonesia Tbk merupakan BUMN yang bergerak di sektor
Telekomunikasi. PT Telkom yang pada awal berdirinya bernama PERUMTEL,
kini telah mengalami kemajuan yang signifikan. Telkom pada saat ini telah
menjadi salah satu market leader dalam pasar Telekomunikasi Indonesia. Karena
jika dibandingkan dengan perusahaan Telekomunikasi lain, Telkom jauh lebih
baik dari segi infrastruktur yang ujung-ujungnya sudah tentu berpengaruh
terhadap kualitas layanan yang diberikan kepada para pelanggannya. Selain itu,
Telkom dalam bekerjanya juga mengedepankan prinsip customer centric. Dimana
Telkom senantiasa berupaya untuk memberikan kepuasan kepada seluruh
pelanggannya. Harapannya, dengan begitu akan semakin banyak konsumen yang
mempercayakan kebutuhan komunikasinya kepada PT Telkom Indonesia Tbk.
Adapun pelanggan Korporat (Corporate Customer) yang merupakan
pelanggan dan sekaligus mitra bisnis PT Telkom, hingga saat ini telah menjadi
salah satu fokus utama PT Telkom dalam memasarkan produknya. Hal ini dipicu
oleh meningkatnya penggunaan teknologi informasi dan komunikasi di dunia
korporasi yang kemudian membuka lahan bagi seluruh operator Telekomunikasi
untuk bersaing dan memasarkan produknya. Maka dari itu PT Telkom sebagai
penyedia berbagai layanan Infokom pun memiliki kesempatan untuk menguasai
pangsa pasar Telekomunikasi di dunia korporasi. Karena pelanggan korporat
dapat memberi pemasukan yang besar dan tetap bagi PT Telkom, selama mereka
masih mempercayakan kebutuhan akan layanan infokomnya kepada PT Telkom.
Dalam memasarkan produknya kepada lembaga korporasi, PT Telkom melalui
Divisi Enterprise Service (DIVES) memberikan tugas pemasaran produk Telkom
kepada Account Manager.
Semenjak tugas pemasaran produk Telkom kepada lembaga korporasi
diserahkan kepada para Account Manager (AM), maka keberadaan AM menjadi
krusial bagi perusahaan. Karena saat ini persaingan diantara perusahaan
Telekomunikasi semakin ketat. Selain PT Telkom, juga terdapat perusahan-
perusahan lain yang turut meramaikan pasar Telekomunikasi bagi lembaga
korporasi di Indonesia. Maka dari itu, kinerja AM dalam memasarkan
produk/layanan dari PT Telkom harus senantiasa dalam kondisi baik. AM
diharapkan selalu sigap dan cepat dalam bekerja ditengah situasi persaingan
seperti ini. Dan begitu juga bagi manajemen perusahaan yang memayungi
keberadaan AM, diharapkan pihak manajemen senantiasa siap mendukung
seluruh manuver yang dilakukan oleh AM dalam memasarkan produk Telkom.
Agar kinerja AM semakin optimal dan jumlah pemasukan bagi perusahaan pun
semakin meningkat.
Sehubungan dengan peningkatan kinerja AM, manajemen perusahaan perlu
membuat suatu sistem penilaian terhadap pencapaian Key Performance Indicator
(KPI) dari AM yang meliputi seluruh pekerjaan AM. Dengan tujuan agar para
AM yang telah berprestasi dapat menerima feedback atas hasil kerjanya dan
mendapatkan rekomendasi bagi pengembangan karirnya di masa yang akan
datang.
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Beberapa metode penilaian prestasi berorientasi masa depan yang saat ini ada
diantaranya ialah metode self appraisal, management by objective, assessment
center, dan penilaian secara psikologis. Untuk penilaian prestasi dalam tugas akhir
ini, akan digunakan metode Management By Objectives (MBO) sedangkan dari
sisi komputasi, tugas akhir ini menggunakan metode RICH (Rank Inclusion in
Criteria Hierarchies) yang nantinya akan dipadukan dalam pembobotan
parameter penilaian kinerja Account Manager yang berorientasi masa depan.
1.2 Perumusan masalah
Dari latar belakang masalah di atas dapat dirumuskan menjadi beberapa
masalah sebagai berikut :
1. Bagaimana cara mengimplementasikan metode MBO (Management by
Objectives) dalam menentukan sasaran kinerja Account Manager yang
disesuaikan dengan target pencapaian perusahaan?
2. Bagaimana cara mengimplementasikan metode RICH (Rank Inclusion in
Criteria Hierarchies) dalam memberikan prioritas bobot pada Key
Performance Indicator (KPI) Account Manager yang disesuaikan dengan
sasaran perusahaan?
1.3 Tujuan
Tujuan tugas akhir didasarkan dari paparan masalah diatas adalah sebagai
berikut :
1. Membangun sistem yang dapat mengukur performansi kerja AM;
2. Memperoleh hasil penilaian performansi kerja AM berdasarkan
pencapaian sasaran kerja yang objektif dan terukur yang telah ditetapkan
oleh manajemen PT Telkom;
3. Menganalisis implementasi metode MBO dan RICH di dalam sistem
penilaian performansi kerja AM;
1.4 Metodologi penyelesaian masalah
Metode yang digunakan dalam Tugas Akhir ini antara lain :
1. Studi Lapangan
Mencari informasi mengenai perusahaan yang memiliki Account
Executive dan mencari tahu metode penilaian yang selama ini diterapkan
di dalam perusahaan tersebut. Dalam Kasus ini PT Telekomunikasi
Indonesia Tbk (Unit Enterprise Regional 3)
2. Studi Literatur
Mencari referensi dan sumber-sumber lain yang berhubungan dengan
penilaian performansi kerja karyawan, manajemen SDM, dan
Perankingan kriteria.
3. Pendalaman Materi
Mempelajari konsep Management By Objectives dan Rank Inclusion in
Criteria Hierarchies sehingga dapat menentukan tujuan yang ingin
dicapai.
4. Perancangan dan Implementasi
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Merancang program dengan perancangan terstruktur dan
mengimplementasikan hasil perancangan menggunakan bahasa
pemrograman PHP.
5. Pengujian dan Analisis
Melakukan pengujian perangkat lunak dengan menghitung performansi
kerja AM, menguji fungsionalitas dari awal sampai akhir, dan
membandingkan hasil perhitungan manual dan perhitungan sistem
metode. Adapun analisis yang dilakukan adalah analisis atas sistem yang
dibangun.
6. Penyusunan Laporan Tugas Akhir
Menyusun laporan hasil analisis yang dirangkum ke dalam sebuah buku
Laporan Tugas Akhir.
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5. Penutup
5.1 Kesimpulan
1. Dari analisis pengujian penilaian performansi kerja dengan MBO
diperoleh kesimpulan bahwa performansi kerja dari Account Manager
dalam satu periode kerja diukur dari total nilai pencapaian program kerja.
2. Dari analisis hasil perangkingan prioritas, diketahui bahwa RICH dapat
membantu memecah-mecah masalah yang kompleks dan tidak terstruktur
menjadi lebih sederhana dan terstruktur dengan memodelkan masalah ke
dalam hierarchical weight value. Selain itu, RICH juga memberikan
keleluasaan bagi pengguna dalam menentukan bobot berdasarkan persepsi
pengambil keputusan.
3. Dari analisis hasil pengujian fungsionalitas sistem, diketahui bahwa sistem
telah mendukung pengukuran performansi kerja Account Manager.
4. Dari hasil pengujian perhitungan manual dan perhitungan sistem diperoleh
analisis bahwa hasil perhitungan manual sama dengan perhitungan sistem.
Hal ini menunjukkan bahwa sistem ini telah bekerja sesuai dengan aturan
yang ada.
5. Berdasarkan analisis perbandingan nilai SKI AM antara sebelum
dilakukannya penentuan proritas pada program dengan sesudah dilakukan
penentuan prioritas dengan RICH, diperoleh peningkatan nilai subprogram
kerja yang prioritas programnya lebih tinggi dengan hasil, nilai pencapaian
subprogram wireline (sales) meningkat dari 13,01% ke 14,83%; wireless
(sales) meningkat dari 9,18% ke 10,47%; DATIN (sales) meningkat dari
1,09% ke 1,25%; dan speedy (sales) meningkat dari 21,6% ke 24,62%.
5.2 Saran
1. Sistem ini dimungkinkan dapat dipergunakan dalam penilaian performansi
kerja AM di UNER 3 Telkom.
2. Tugas Akhir ini masih dapat dikembangkan untuk penilaian performansi
kerja AM yang tidak hanya difokuskan pada aspek pemenangan pasar dan
finansial.
3. Prototype ini dapat lebih dikembangkan menjadi sistem yang dapat
mengukur hasil penjualan produk Telkom yang lebih spesifik seperti
speedy dosen, speedy mahasiswa, speedy rakyat, dst.
Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)
Tugas Akhir - 2008
Fakultas Teknik Informatika Program Studi S1 Teknik Informatika
32
DAFTAR PUSTAKA
[1] Drucker, Peter F, 2002. "Chapter 8:Management by Objectives and Self-
Control". Martin Hinterseer, Zusammenfassung Kapitel 8.
[2] Mulyono, Sri, “Teori Pengambilan Keputusan”, Lembaga Penerbit
Fakultas Ekonomi Universitas Indonesia. Jakarta,1996.
[3] PT Telekomunikasi Indonesia Tbk, 2006. “Keputusan Direksi Telkom
Nomor 66 tahun 2006 tentang Sistem Manajemen Performansi Karyawan.”
[4] PT Telekomunikasi Indonesia Tbk, 2006. “Keputusan Kepala Divisi
Enterprise Service Telkom No 44 tahun 2006 tentang peta peran Account
Manager (AM), Executive AM, Ka.Unit Corporate Customer, Senior
Manager, Koordinator AM, dan Unit Terkait di Kantor Divisi Enterprise
Service.”
[5] Salo, A . and Punkka A.,”Preference Programming with Incomplete
Ordinal Information”. Manuscript.
[6] Salo, A . and Punkka A. “Rich method-Simulation study”. Manuscript.
[7] Salo, A. and Hämäläinen, R. P., “Preference Ratios in Multi-attribute
Evaluation (PRIME) - Elicitation and Decision Procedures under Incomplete
Information,” IEEE Transactions on Systems, Man, and Cybernetics (to
appear)
[8] Salo, A . and Punkka A., 2002. “RICH - Rank Inclusion in Criteria
Hierarchies (2002).” www.richmethod.com , Desember 2006
Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)
Tugas Akhir - 2008
Fakultas Teknik Informatika Program Studi S1 Teknik Informatika
